滨江东路店销售分析及措施

一、基本情况：

1、年保本点：212.16万元，月保本点：17.68万元，  日保本点：0.59万元

2、1-8月销售数据分析：

	年份
	销售

单位：万
	销售笔数
	客单价
	毛利
	会员消费笔数占比
	会员销售占比

	2011年
	　53.28
	　14750
	　36.14元
	　17.06
	　15.93%
	20.9%

	2012年
	　71.95
	　14292
	　50.42元
	　22.85
	27.85%　
	　29.33%

	同比增减
	35%
	-3.1%
	39.5%
	33.9%
	74.8%
	8.43%


二、五个影响门店销售分析：

	1、品种情况:总品种数（不含中药饮片贵细）

	ABC
	经营品种数
	动销品种数
	不动销品种数
	公司经营品种数
	经营占比率
	动销率
	销售金额
	毛利额
	库存金额

	D
	　1709
	734　
	　975
	2500
	68.36%
	　42.95%
	44010.51
	8816.59
	74108.21

	A
	213
	　91
	122　
	463
	　46.%
	　42.72%
	15061.33
	7908.18
	16615.57

	B
	　90
	　52
	　38
	105　
	　85.71%
	　57.18
	4182.86　
	1906.93
	5000.20

	C
	　12
	　8
	　4
	　17
	　70.59%
	　66.67%
	1419.43　
	724.57
	1589.67

	T1
	　183
	　101
	　82
	　202
	　90.59%
	　55.19%
	9718.75
	3715.2　
	13020.89　

	T2
	　85
	　39
	　46
	103
	　82.52%
	　45.88%
	1346.28
	303　
	5335.87

	T3
	　5
	　4
	　1
	　5
	　100%
	　80.00%
	4235.94
	646.93
	2451.57

	未分类
	　61
	　10
	　51
	　200
	　30.5%
	16.39%　
	119.60
	45.06
	890.31

	合计
	　2358
	　1039
	　1319
	　3595
	　65.59%
	　44.06%
	80094.70
	24066.46
	119012.29

	2、大类占比：

	大类ID
	大类名称
	1-8月收入单位:万
	毛利

单位:万
	毛利率
	占比

	1
	药品
	50.39
	13.85
	27.5%
	70%

	3
	保健食品
	7.15
	3.34
	46.7%
	9.94%

	2
	中药材及中药饮片
	9.55
	3.69
	38.64%
	13.27%

	4
	医疗器械
	3.51
	1.48
	42.17%
	4.88%

	7
	化妆品
	0.69
	0.243
	35.2%
	0.96%

	6
	消毒产品
	0.53
	0.22
	41.51%
	0.74%

	5
	日用品
	0.0317
	0.0079
	25%
	0.04%

	8
	普通食品
	0.0987
	0.0236
	23.91%
	0.14%


分析：价格：现在公司对ABC以及T类品种的主推，但这些品种的价格稍贵，消费能力较弱的顾客难以接受。

中药饮片：价格略贵，但质量也一般，希望能提升中药质量。

中药袋装销售较好的就是粉装剂，袋装精制中药部分药品缺货：比如山药粉，茯苓粉，葛根粉等等

保健品：目前保健品的品种不齐全，比如自然之宝系列，以及进口的保健品。

4、店上人员调动较大，缺乏销售技巧

三 、提升销售的五项措施：

1、品种

	销售情况
	1-8月总销量(单位:万)
	1-8月月均销量

(单位:万)
	月计划增长量
	增加率
	备注

	总销量
	71.95
	8.99
	19300
	
	

	其中：中药材
	9.55
	1.19
	3000
	26%
	

	中西成药
	50.39
	6.30
	12000
	20%
	

	保健品
	7.15
	0.894
	3000
	34%
	

	医疗器械
	3.51
	0.44
	1300
	30%
	

	化妆品、日化
	0.69
	0.086
	/
	/
	

	非药品
	0.630
	0.079
	/
	/
	

	广告品种
	/
	/
	/
	/
	


分析：
1、中药：提升中药品质，并且加一台熬药机（由于店上只有一台熬药机，每次顾客熬药都需排队到第二天，容易导致顾客流失）

2、医疗器械：丰富医疗器械的品种，打造医疗器械专区

3、中西成药：学习并熟悉掌握药品功效，针对季节常见病症进行搭配销售。保证季节性常规药品的数量，减少常见药品的缺货。

4、保健品：目前保健品的品种缺货较严重（比如自然之宝系列等），增加品种数量，丰富保健品的品种，提升保健品的档次，加大保健品的促销活动。

5、减少袋装精制中药的缺货：特别是销售较好的袋装粉剂。

2、会员：（1-8月）

	年份
	总笔数
	会员消费笔数
	会员消费笔数占比
	总销售

(单位:万)
	会员消费(单位:万)
	会员消费占比
	会员客单价
	计划新增会员人数

	2011年
	1.4750
	2349
	　15.93%
	　53.28
	　11.15
	20.9%　
	　36.14
	　

	2012年
	　1.4292
	　3980
	27.85%　
	　71.95
	　21.10
	　29.33%
	　50.42
	　50


分析：

1、通过店员在销售过程中，加大会员宣传。

2、尽快落实新的会员制度。

3、提升会员档次，分不同档次进行会员维护。让顾客切实的感受到成为太极药房的会员才是真正的VIP。

四、需要公司解决的问题：

1、门店窗帘（由于门店整个一面墙都是玻璃，光线太强，导致药品包装变色）

